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El presente trabajo de investigación tiene como objetivo establecer estrategias de 
marketing para orientar el posicionamiento de la empresa de seguridad y vigilancia El Águila 
S.R.L. en la ciudad de Talara. Se tomó como población a las pequeñas, medianas y grandes 
empresas de la localidad, aplicándose un muestreo no probabilístico. Los datos obtenidos 
fueron procesados mediante el paquete estadístico SPSS 25 y Microsoft Excel 2010. Los 
resultados de esta investigación permiten establecer estrategias de marketing pertinentes 
adecuadas para el posicionamiento de la empresa El Águila S.R.L. Estas se fundamentaron 
en las preferencias del servicio basados en los atributos, así también en el estudio del 
posicionamiento actual de la empresa, análisis de la competencia y los medios más 
adecuados para la publicidad de la empresa, generando acciones que satisfagan las 












This research work aims to establish marketing strategies to guide the positioning of 
the security and surveillance company El Águila S.R.L. in the city of Talara. The small, 
medium and large companies of the locality were taken as population, applying a non- 
probabilistic sampling. The data obtained were processed by means of the statistical package 
SPSS 25 and Microsoft Excel 2010. The results of this investigation allow establishing 
appropriate marketing strategies suitable for the positioning of the company El Águila S.R.L. 
These were based on the preferences of the service based on the attributes, as well as the 
study of the current positioning of the company, analysis of the competition and the most 
appropriate means for the advertising of the company, generating actions that meet the needs 
of the client and of the company, achieving a privileged position in the market. 
 
 





En la actualidad, tras el auge económico de América Latina se ha visto incrementada 
la ola de delito y violencia que amenaza el progreso, perjudicando a los ciudadanos, 
básicamente a los más pobres, los cuales no poseen los medios para protegerse. Por ello, se 
puede decir que la inseguridad se está convirtiendo en una de las principales debilidades 
del desarrollo deteriorando el estilo de vida de los ciudadanos. 
 
La empresa de seguridad y vigilancia El Águila S.R.L., busca posicionarse en este 
rubro satisfaciendo la necesidad de seguridad en el entorno público o privado, empleando 
estrategias de Marketing para alcanzar esta meta. Para ello, se debe basar en las preferencias 
del servicio partiendo de atributos específicos, así mismo se debe analizar a los 
competidores e identificar los medios más adecuados para publicitar la empresa, 
propiciando la relación directa con personas jurídicas o naturales que requieren del servicio 
de seguridad privada en la ciudad de Talara. 
 
El mencionado trabajo de investigación se enfoca en analizar la problemática que 
presenta la empresa El Águila S.R.L., referente a la escasa aceptación en el mercado de 
servicios de seguridad. En virtud a la información obtenida, se conocerá el posicionamiento 
estratégico de la empresa El Águila S.R.L., también se definirán los atributos ideales que 
buscan los representantes de cada empresa para contratar el servicio de seguridad y 
vigilancia en Talara, conociendo los atributos ideales se podrá desarrollar estrategias de 
marketing eficaces para una consolidación final en el mercado de seguridad y vigilancia. 
 
Esta investigación podrá servir como base para nuevos estudios que busquen 
profundizar el tema. Pues el posicionamiento de hoy en día de acuerdo al buen uso del 
marketing trata de fijar las marcas en el consciente de los consumidores, teniendo en cuenta 
que actualmente los clientes y consumidores se encuentran muy saturados con información 
publicitaria de toda clase de servicios. Los resultados del estudio favorecerán en gran 
medida a la toma de decisiones acertadas por parte del área de marketing y administración, 
así como todos los gerentes vinculados con esta área. 
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En este contexto, el presente trabajo pretende coadyuvar a que la empresa El Águila 
S.R.L. identifique los segmentos a los cuales se dirige, amplíe la participación de mercado 
y por ende incremente su nivel de ingreso. Ello convierte al presente estudio en un aporte 
básico, donde el principal beneficiario es la empresa unidad de análisis. 
 
La lectura de las diversas fuentes ha permitido ubicar determinados estudios 
realizados que abordan el tema de la presente investigación, en este caso se han tomado 
como referencia tesis de distintos ámbitos geográficos entre las cuales se tiene a Vega 
(2016), “Estrategias de Marketing y su influencia en el posicionamiento de Funeraria Rojas 
de Salcedo – Ecuador”. Se llega a la conclusión de que no tienen competencia directa en la 
oferta de los servicios fúnebres, sin embargo, no existe la acogida del nuevo servicio que 
oferta, presentando un número reducido de clientes y el retiro de muchos de ellos, factor que 
ha provocado el bajo posicionamiento de mercado y escasos ingresos económicos. Se ha 
determinado la inadecuada aplicación de estrategias de marketing, por el limitado 
conocimiento que los directivos tienen sobre dicho tema, ellos no ofrecen promociones ni 
tampoco manejan políticas de promoción en la venta de los servicios fúnebres, por esta razón 
no tiene la acogida que esperan los directivos. 
 
Cruz (2016). “Plan de marketing para posicionar a la empresa VIACOM en la ciudad 
de Quito – Ecuador”. Una de las principales conclusiones es que el marketing es un 
mecanismo un efectivo para comunicarse con los clientes y potenciales clientes a través de 
material impreso sonoro-visual, etcétera, Siendo la calidad, la atención al cliente y la 
puntualidad factores del principal orden para lograr enfrentar a la competencia y satisfacer a 
los clientes. 
 
Freile (2015). “Plan de Marketing para posicionar a la empresa MAKROCEL en la 
región 1, en Quito”. Se concluye que la empresa debe Buscar soporte en los servicios y los 
productos de más alta rotación como son los celulares inteligentes y de recargas, no obstante, 
es necesario contar con material de publicidad que contenga datos precisos para hacer llegar 
a los clientes. tanto la oferta como la demanda de los servicios de este rubro se encuentran 
bastante saturados sin embargo existen nichos de mercado que podrían aprovecharse de 
mucha mejor forma. 
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Alvarado (2016) “Estrategias de Marketing de Servicios Educativos para 
Posicionamiento una I.E.”. Los resultados de la investigación sobre el posicionamiento 
actual del colegio en estudio indicaron que, efectivamente, el colegio en estudio se encuentra 
posicionado como una institución educativa con una metodología de enseñanza innovadora 
y diferente a la educación tradicional. Se concluye que la estrategia de marketing de servicios 
educativos para posicionamiento planteada por los directivos del colegio en estudio sí fue 
eficaz, ya que el principal objetivo que era posicionar al colegio en estudio en base a su 
metodología de enseñanza sí se logró. 
 
Merino (2016) “Plan de posicionamiento de la Universidad Católica Santo Toribio 
de Mogrovejo en la ciudad de Chiclayo”. Como conclusión se logró diseñar un Plan para la 
Implementación de la Estrategia de Posicionamiento de la Universidad Católica Santo 
Toribio de Mogrovejo de tal manera que el cliente actual y potencial de esta ciudad perciba 
que sus necesidades son satisfechas, como un factor preponderante en la toma de decisión 
que lo motive a estudiar en esta Universidad. De otra manera las se propusieron ventajas 
competitivas para establecer el posicionamiento en lugar privilegiado en la mente de los 
postulantes. 
 
Lozano (2013) “Gestión estratégica universitaria para mejorar el posicionamiento 
del Contador Público del centro del Perú”. En el estudio se logró demostrar que más del 80% 
de encuestados creen que es necesario la organización estratégica de las universidades con 
enfoque intensivo – extensivo que permita adaptarse a los cambios del entorno para acceder 
al futuro con responsabilidad, eco-eficiencia y valores ecológicos. Se concluye por 
inferencia que la gestión estratégica universitaria mejora el posicionamiento del Contador 
Público. 
 
Saldarriaga (2013). “Estrategias de marketing para mejorar los servicios del hotel 
Los Portales de Piura”. Se llega a la conclusión de que si se mejora la calidad del servicio 
ello incrementará la lealtad de los clientes, incrementando a su vez los ingresos del hotel, 
pues un cliente que experimenta satisfacción será un cliente leal ya que el servicio excede 
sus expectativas. 
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En cuanto a las teorías, Lamb, Hair y Mcdaniel citados por la American Marketing 
Association (2016) indican que el marketing viene a ser una función de la organización 
constituida por diversos procesos destinados a la creación comunicación y entrega de valor 
a los clientes, logrando la administración de relaciones satisfactorias tanto de las metas 
individuales de estos como de la misma organización. 
 
El marketing además de la publicidad incluye también los diseños de productos, 
precios, etcétera. En tal sentido es por medio de él que cada cliente obtiene lo que quiere o 
cree que es necesario, intercambiando valor por el producto 
 
Jacques (2013) refiere que el marketing está compuesto de dos enfoques: el 
estratégico y el operativo. El Marketing Estratégico: viene a empezar con el establecimiento 
de los objetivos generales de comercialización de la empresa. Siendo además el estudio de 
las necesidades individuales y corporativas de los clientes, monitoreando los cambios y 
tendencias en el mercado objetivo identificando nuevos mercados a través del estudio de sus 
necesidades. Por su parte, el Marketing Operativo, Tiene como objetivo organizar la 
distribución, diseñar y ejecutar estrategias de venta y comunicacionales promocionando los 
atributos que diferencian al producto, así como la reducción de los costos de prospección en 
nuevos clientes. El marketing operativo está relacionado entonces a la propuesta del plan de 
marketing a través del marketing mix (producto, precio, plaza y promoción). 
 
BerBooms y Bitner (2014) extendieron el modelo tradicional de las 4ps a las 7ps 
del marketing, con la incorporación de 3p nuevas: people (personas), process (procesos) y 
physical evidence (pruebas). El modelo ampliado de las 7ps se adaptaba mejor a la industria 
de servicios y a los entornos intensivos del conocimiento. 
 
De las 3p nuevas, las dos primeras (personas, proceso) corresponden a factores 
explícitos y la tercera (evidencia o prueba física) a un factor implícito. 
 
Pinzón (2013) indica que el merchandising es el conjunto de técnicas de atracción 
al cliente mediante la adecuada distribución de secciones, la adaptación permanente del 
surtido y la exposición apropiada de los productos con el fin de incrementar la rentabilidad 




Hoy en día es de suma importancia que las empresas cuenten con una estrategia de 
marketing a través de la cual se encamine correctamente la inversión para lograr los 
objetivos ya planteados. 
 
McNichols (2018) manifiesta que la estrategia es la ciencia y arte de emplear las 
destrezas y recursos de una empresa para lograr sus objetivos básicos en las condiciones 
más ventajosas. El autor nos menciona que debemos aplicar estrategias adecuadas en 
momentos específicos para sacar provecho de nuestras condiciones logrando así alcanzar 
objetivos. 
 
Hernández y Del Olmo (2016) señalan que Las estrategias de marketing indican los 
procedimientos que se deben seguir para lograr las metas establecidas. Estas estrategias 
deben ser descriptivas pues servirán a modo de guía para el posicionamiento del producto  
y el desarrollo del marketing mix así como el merchadising. 
 
Dentro del proceso de formulación de estrategias se incluyen la identificación de 
oportunidades y una estimación de riesgos a cada una de las opciones discernibles del 
entorno empresarial, antes de inclinarse por una elección particular, también se deben 
valorar los puntos fuertes y las debilidades de la compañía, junto con los recursos 
disponibles siendo preciso determinar con la mayor objetividad posible su capacidad real y 
potencial para tomar ventaja de las necesidades percibidas en el mercado; así como su 
capacidad para hacer frente a los riesgos inherentes a su desempeño. La opción estratégica 
que resulte de conjuntar la oportunidad y la capacidad corporativas en un nivel aceptable 
de riesgo constituye lo que denominamos Estrategia Empresarial. La determinación de la 
estrategia tiene un rasgo ético, un valor de carácter singular que identifica a las empresas. 
 
Ferrell y Hartline (2015) explican que las estrategias de marketing deben observar 
el cumplimiento de algunas características por ejemplo deben ser concretas y específicas, y 
relacionarse con alguno de los objetivos de marketing de la empresa, asimismo debe estar 
basados en el profundo conocimiento de la organización y ser una opción rentable en el 
tiempo con un buen posicionamiento en el mercado. Por otro lado, debe expresarse con 
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especificidad en cuanto a plazos, productos, zonas, metas y ser flexibles para posibilitar 
cualquier cambio en el futuro. 
 
Hernández y Del Olmo (2016) refieren que hay distintas estrategias de marketing: 
Estrategias Competitivas, las cuales se plantean en función de la situación del entorno, 
buscando diferenciar al producto de la competencia. Estrategias del Mercado, se plantean 
sobre la base de los resultados de las investigaciones de mercado, seleccionando 
adecuadamente el mismo. Estrategias del Producto, Dirigidas a buscar las formas más 
óptimas de fabricación de un bien a través de métodos alternativos que incluyen el diseño 
del envase. Estrategias de Precio, orientadas a determinar el valor de los productos según 
las distintas áreas geográficas, así como su utilidad para posicionar los mismos en el 
mercado. Estrategias de Distribución, Penetración y Cobertura, las cuales determinan si se 
requieren nuevos esfuerzos comerciales, almacenes, medios para transportar los productos, 
ampliaciones de cobertura, etcétera. Estrategias del Personal de Ventas, que ayudan a 
decidir si es necesario ampliar el equipo de ventas, así como a reforzar el nexo entre el 
marketing y las ventas de la empresa. Estrategias de Promoción, efectuadas con el objeto 
de lograr cubrir necesidades específicas en un determinado tiempo. 
 
Por otro lado, la proposición de valor, según Kotler (2014) está constituida por los 
diferentes atributos de los productos los cuales constituyen a su vez el beneficio principal 
para los consumidores En otras palabras viene a ser la promesa de valor respecto a los 
atributos prometidos del producto. 
 
Kotler (2014) definen al posicionamiento de un producto como la manera en que 
el mercado Define cada producto en base a los atributos del mismo. así también es el lugar 
que cada uno de estos productos ocupa en la mente de cada consumidor. 
 
Ries & Trout (2012) “El posicionamiento es el lugar mental que ocupa la 
concepción del producto y su imagen cuando se compara con el resto de los productos o 
marcas competitivas”, Nos indica lo que los consumidores piensan sobre las marcas y 
productos que existen en el mercado. 
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El indica que el posicionamiento se utiliza para diferenciar el producto o servicio y 
asociarlo con los atributos deseados por el consumidor. Para ello se requiere tener una idea 
realista sobre lo que opinan los clientes acerca de lo que ofrece la compañía y también tener 
conocimiento de la forma de cómo queremos que los clientes meta presenten una visión del 
marketing y de los competidores. Para llegar a esto se requiere de investigaciones formales 
de marketing, para después graficar los datos con los resultaros obtenidos y así tener un 
panorama visual de lo que piensan los consumidores de los productos de la competencia. 
Por lo general la posición de los productos depende de los atributos que son más importantes 
para el consumidor meta. 
 
Kotler (2014) refiere que la diferenciación es la acción de proponer un conjunto de 
diferencias que distingan la oferta de una empresa sobre la de la competencia. Generando 
valor agregado en beneficio del consumidor el cual es capaz de percibir la diferencia. 
 
Según Hernández y Del Olmo (2016), existen diversos tipos de posicionamiento; 
Mediante diferencias en el producto, mediante unas características clave, a través de los 
consumidores del producto, mediante el uso y posicionamiento mediante adaptación o 
planificación. 
 
Asimismo, para Ferrell y Hartline (2015) un mercado es un grupo de personas con 
las mismas necesidades que son posibles de cubrir con un producto específico. Mientras 
que para que sea efectiva la segmentación se tienen que crear grupos en que cada individuo 
tenga gustos o necesidades parecidas. 
 
Kotler (2014) mencionan que la segmentación de mercados consiste en dividir un 
mercado en diferentes grupos de compradores, quienes podrían requerir productos 
separados y/o mezclas de mercadotecnia (micro mercadotecnia). La empresa identifica 
diferentes formas de segmentar el mercado y desarrolla perfiles de los segmentos de 
mercado resultantes. 
 
La formulación del problema está estructurada en función al problema general, ¿Qué 
estrategias de Marketing se deben diseñar para el posicionamiento de la empresa de 
Seguridad y Vigilancia El Águila S.R.L. , en la ciudad de Talara - Año 2019? asimismo las 
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preguntas específicas fueron: ¿Quiénes son los principales demandantes del servicio de 
seguridad y vigilancia en la ciudad de Talara?; ¿Quiénes son los principales competidores 
del servicio de seguridad y vigilancia en la ciudad de Talara?; ¿Cuáles son los atributos 
ideales del servicio de seguridad y vigilancia que buscan las empresas de Talara?; ¿Cuáles 
son las características del medio interno de la empresa de seguridad y vigilancia El Águila 
S.R.L. , ubicada en la ciudad de Talara? y ¿Cuál es el nivel de posicionamiento actual de la 
empresa de seguridad y vigilancia El Águila S.R.L. , en la ciudad de Talara? 
 
En cuanto a la justificación de la investigación, esta es social ya que en la actualidad 
del Perú se vive el crecimiento desenfrenado de la delincuencia y no existe nada que pueda 
detenerla pues la Institución Policial se hunde cada vez más en un abismo donde parece que 
no existe el final, es allí donde en los últimos años empiezan a surgir una serie de 
instituciones, empresas, asociaciones que pretenden compensar el hundimiento de esta 
decaída institución policial. 
 
Analizando el entorno local, en los últimos años en la ciudad de Talara se destaca la 
instalación de tiendas de artículos electrodomésticos de gran volumen de venta y con locales 
comerciales de gran dimensión atraídos por la capacidad de compra en el área urbana de 
Talara, pero la inseguridad se presenta como uno de los principales problemas de Talara, 
ocurren pérdidas humanas sólo por hurtar objetos de valor insignificante o por venganza a 
lo que conocemos como ajuste de cuentas, por ello es necesario que las empresas, entidades 
públicas o privadas tengan una plena protección o seguridad diaria, con el objetivo de 
resguardar los bienes del establecimiento y de que los trabajadores se enfoquen sólo en sus 
labores de trabajo. 
 
En la ciudad de Talara solo existen dos comisarías, en conjunto sólo suman sesenta 
efectivos policiales y cuentan con insuficientes unidades móviles, lo que hace casi imposible 
controlar cerca de cincuenta bandas identificadas por la Policía Nacional del Perú. 
Asimismo, la Municipalidad Provincial de Talara a través de su servicio de Serenazgo, no 
puede darse abasto ni contener el aumento de la delincuencia en la ciudad a pesar de la 
logística con la que se cuenta. 
 
Este estudio, fue estructurado en función al objetivo general. Diseñar Estrategias de 
Marketing para el Posicionamiento de la empresa de Seguridad y Vigilancia El Águila S.R.L. 
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en la ciudad de Talara - Año 2019. Siendo sus objetivos específicos: Identificar a los 
principales demandantes del servicio de seguridad y vigilancia en la ciudad de Talara; 
Identificar a los principales competidores del servicio de seguridad y vigilancia en la ciudad 
de Talara; Identificar los atributos ideales del servicio de seguridad y vigilancia que buscan 
las empresas de Talara; Determinar las fortalezas y debilidades de la empresa de seguridad 
y vigilancia El Águila S.R.L. ubicada en la ciudad de Talara y Determinar el nivel de 






2.1. Diseño de Investigación 
 
 
El estudio fue aplicativo y descriptivo, donde se recogieron datos significativos de cada 
variable, así mismo fue transeccional y no experimental ya que dichos datos se obtuvieron 
con instrumentos de investigación aplicados en un solo momento de tiempo, por otro lado, 




2.2. Variable de Operacionalización 
 
 
Estrategias de Marketing: Son acciones que se llevan a cabo para lograr objetivos 
específicos relacionados con el marketing. (Lamb, 2016) 
 
Posicionamiento: La estrategia de posicionamiento es un proceso mediante el cual se 
desarrolla una estrategia que tiene como objetivo ocupar el lugar mental de los consumidores 
con la imagen y concepción del producto cuando se compara con el resto de los productos o 




























Son acciones que se llevan a cabo 
para alcanzar determinados 





Las estrategias de marketing se 
operacionalizarán a través de las 
siguientes Estrategias: De 
Producto, Precio, Promoción, 
Plaza medido a través de un 
cuestionario. 
- Estrategias de Producto 
(Servicio) 
 
- Estrategias de Precio 
 
 
- Estrategias de Promoción 
y publicidad 
 
















La estrategia de posicionamiento 
es un proceso mediante el cual se 
desarrolla una estrategia que tiene 
como objetivo ocupar el lugar 
mental de los consumidores con la 
imagen y concepción del producto 
cuando se compara con el resto de 
los productos o marcas 
competidoras. (Stanton, 2015 ) 
 
Se aplicará un cuestionario 
donde se midan los siguientes 
indicadores: La identificación y 
valoración de los atributos 
ideales, el nivel de satisfacción 
del cliente, la fidelidad del 
cliente hacia la empresa y el 
nivel actual del posicionamiento 
en el mercado. 
-Categorías de 
Segmentación. 






















   -Nivel de satisfacción del -Ordinal 
cliente con respecto al  
servicio brindado.  
-Nivel de Posicionamiento 
Ordinal 
actual en el mercado.  
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Tamaño 
Empresas Empresas No Total de Empresas en la 






Estará constituida por todas las empresas de la ciudad de Talara: 
 
 
Tabla 1. Número de empresas totales activas por tamaño de empresa según la 
Provincia de Talara 
 
 
 Manufactureras Manufactureras Provincia de Talara 
Micro 732 9620 10352 
Pequeña 22 280 302 
Mediana y Grande 10 36 46 
Total 764 9936 10700 
FUENTE: Ministerio de Producción (2019) 
 
 
En la siguiente tabla, el total de la población a estudiar, sólo se tomará en cuenta las 
pequeñas y medianas/grandes empresas ya que son las empresas suficientemente rentables 
para costear el servicio de seguridad y vigilancia de la empresa El Águila S.R.L. 
 
Tabla 2. Número de empresas como parte de la población objetivo de El 





Total de Empresas 
Pequeña 302 
Mediana y Grande 46 
Total de la población 348 





Se aplicó un muestreo no probabilístico (muestreo por cuotas): Por las 
características propias de la investigación se ha determinado que el muestreo sea no 
probabilístico debido a que se procederá a encuestar a gerentes o jefes encargados de tomar 
decisiones en la organización, por esta razón algunas empresas restringen información 
relevante para la investigación, por ello se seleccionó un número determinado de empresas 
a investigar: 20 pequeñas empresas y 10 medianas/grandes empresas. 
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Se empleó esta técnica constituida por varias preguntas aplicadas a la muestra 
de estudio a efecto de recabar los datos estadísticos respecto a preferencias, atributos 
del servicio u otros elementos de estudio. 
 
2.4.2. Instrumento de la recolección de datos 
El instrumento es el cuestionario, este documento está formado por preguntas 
redactadas de forma coherente y organizada, estructuradas de acuerdo con los 
objetivos de estudio, con el fin de que sus respuestas nos puedan ofrecer toda la 




El cuestionario fue analizado y validado posteriormente por especialistas que 
verificaron la cohesión, consistencia y suficiencia del mismo. Siendo el resultado final 
favorable para la aplicación del instrumento. 
 
2.4.4. Confiabilidad 
Se empleó el Alfa de Cronbach, obteniendo una calificación que demostró el alto 
nivel de confiabilidad del instrumento. 
 
2.5. Procedimiento 
La encuesta fue aplicada en las oficinas de las empresas seleccionadas como 
parte de la muestra de estudio, contando con el apoyo de las personas encargadas en 
cada una de ellas, por lo que se pudo realizar el recojo de datos con la seguridad y fluidez 
del caso. 
 
2.6. Método de análisis de datos 
Se realizó un análisis estadístico empleando el software SPSS v 25 y el 
programa Microsoft Excel 2014 para el procesamiento de los datos recabados. 
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2.7. Aspectos éticos 
 
 
Se respetó la propiedad intelectual de cada autor asimismo la reserva de 
identidad de los participantes en el estudio. 
 
En la recolección de opiniones, se incluyeron todas las opiniones de los 





Objetivo 1: Identificar a los principales demandantes del servicio de seguridad y 




Tabla 3. Tamaño de las empresas encuestadas 
 





 Pequeña Empresa 20 66,7% 66,7% 66,7% 
Válidos Mediana y Grande Empresa 10 33,3% 33,3% 100,0% 
 Total 30 100,0% 100,0%  
 
Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
 
Se aprecia que el 66.7% de las empresas encuestadas pertenecen a pequeñas 
empresas, mientras que el 33.3% son medianas/grandes empresas. 
 
 
Tabla 4. Sector económico de las empresas encuestadas 
 Frecuencia Porcentaje Porcentaje válido Porcentaje acumulado 
 
Servicios 9 30,0% 30,0% 30,0% 
 Comercial 11 36,7% 36,7% 66,7% 
Válidos Agropecuario 2 6,7% 6,7% 73,3% 
 Industrial 8 26,7% 26,7% 100,0% 
 
Total 30 100,0% 100,0% 
 
Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
. 
 
Se puede apreciar que el mayor porcentaje de empresas encuestadas demandantes del 
servicio de seguridad y vigilancia, pertenecen al sector comercial con un 36.7%, seguido por 
el sector de servicios con un 30.0%, luego el sector industrial con un 26.7% y finalmente el 
sector agropecuario con un 6.7% de las empresas encuestadas. 
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Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
 
 
En la tabla 5 se puede apreciar que el 86.7% de las empresas cuentan con un servicio 
de seguridad privada de las cuales el 53.3% son pequeñas empresas mientras que el 33.3% 
son empresas medianas/grandes. Frente a un 13.3% de empresas que cuentan con un 
servicio de seguridad propia, todas ellas pequeñas empresas. Es preciso recalcar que en 
la ciudad de Talara las medianas/grandes empresas confían en su totalidad en el servicio 




Pregunta Tipo de empresa    Total 
  Si No  
Pequeña Recuento 16 4 20 
¿Su organización o empresa cuenta Empresa % del total 53,3% 13,3% 66,7% 
con un servicio de seguridad 
Mediana y gran Recuento 10 0 10 
Empresa % del total 33,3% 0,0% 33,3% 
 Recuento 26 4 30 
Total 
% del total 86,7% 13,3% 100,0% 
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Pregunta Tipo de empresa Traslado de 


















Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes 
 
 
En la tabla 6 se puede apreciar que el principal servicio de seguridad que demandan 
las empresas de Talara es la “Vigilancia de establecimientos” con un 60.0%, muy lejos se 
encuentra la “seguridad industrial” con un 30.3%, mientras que el “traslado de valores”, 
“el resguardo personal” y el “monitoreo de cámaras de seguridad” cuentan cada una con 
un 3.3% como servicio demandado. En Talara no se ha desarrollado como debe ser la 




Tabla 7. Cantidad de agentes que demanda su organización 
 
Entre 3 a 11 Entre 12 a 20 Más de 10 Más de 10 agentes 
Pregunta Tipo de empresa 
agentes de 
seguridad con 
agentes de agentes de 




 arma o sin 
arma 









Recuento 18 2 0 0 20 
necesitaría su % del total 60,0% 6,7% 0,0% 0,0% 66,7% 
empresa u Recuento 3 3 2 2 10 
organización para 
cumplir con un Mediana y Grande 
     
control total de Empresa % del total 
seguridad en el 
establecimiento? 
10,0% 10,0% 6,7% 6,7% 33,3% 
Total 
Recuento 21 5 2 2 30 
% del total 70,0% 16,7% 6,7% 6,7% 100,0% 
Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
 
 
En la tabla 7 se puede apreciar que el 70.0% de las empresas demandan entre 3 a 
11 agentes de seguridad ya sea con arma o sin arma, un menor 16.7% concuerdan en que 
demandan los servicios de entre 12 a 20 agentes de seguridad con arma o sin arma, mientras 
que el 6.7% demanda más de 10 agentes además de cámaras de seguridad, de igual forma 
    tos  seguridad   
¿Cuál es el Pequeña Recuento 0 14 0 1 5 20 
principal Empresa % del total 0,0% 46,7% 0,0% 3,3% 16,7% 66,7% 
servicio de  Recuento 1 4 1 0 4 10 
seguridad que Mediana y gran 
demanda su empresa 
organización? 
% del total 3,3% 13,3% 3,3% 0,0% 13,3% 33,3% 
Total Recuento 1 18 1 1 9 30 
 % del total 3,3% 60,0% 3,3% 3,3% 30,0% 100,0% 
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el 6.7% demanda más de 10 agentes además de cámaras y traslado de dinero. Es importante 




Objetivo 2: Identificar a los principales competidores del servicio de seguridad y 
vigilancia en la ciudad de Talara. 
 
 




Pregunta Tipo de empresa 
G4S S.A.C 











En la tabla 8 se puede apreciar que según el criterio de los encuestados el 46.7% 
menciona como empresa mejor posicionada a G4S S.A.C, seguido por Sepre Perú S.R.L 
con un 33.3% y finalmente a Prosegur S.A con un 20.0% de encuestados. Las empresas 
miden este criterio a partir de la cantidad de entidades a las que brinda servicio la empresa 
G4S S.A.C. siendo esta una excelente empresa con años de experiencia. 
 S.A S.R.L  
¿Para usted qué empresas de Pequeña Empresa 
Recuento
 12 3 5 20 
seguridad y vigilancia es la mejor 
% del total
 40,0% 10,0% 16,7% 66,7% 
posicionada en Talara? 
Mediana y Grande Recuento 2 3 5 10 
Empresa % del total 6,7% 10,0% 16,7% 33,3% 
Total 
Recuento 14 6 10 30 







Tabla 9. Empresa de seguridad y vigilancia que le ha brindado o le brinda servicios actualmente 
 





Seguridad y vigilancia 



































Recuento 3 3 1 1 1 1 2 3 0 2 0 3 20 
% del total 10,0% 10,0% 3,3% 3,3% 3,3% 3,3% 6,7% 10,0% 0,0% 6,7% 0,0% 10,0% 66,7% 
Recuento 0 0 1 1 1 3 1 0 3 0 1 0 10 
% del total 0,0% 0,0% 3,3% 3,3% 3,3% 10,0% 3,3% 0,0% 10,0% 0,0% 3,3% 0,0% 33,3% 
Total 
Recuento 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 1 3 30 
% del total 10,0% 10,0% 6,7% 6,7% 6,7% 13,3% 10,0% 10,0% 10,0% 6,7% 3,3% 10,0% 100,0% 
 
Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
 
 
Se puede apreciar que las pequeñas empresas identifican como las empresas de seguridad más solicitadas a Over Protection con un 10.0% 
de preferencias, al igual que Seguridad Acuario 10.0%. Por otro lado, para las empresas medianas/grandes solicitan más los servicios de 
seguridad de la empresa G4S S.A.C con un 10.0% al igual que la empresa SEPRE Perú S.R.L con el 10.0% de preferencias. Es importante 
mencionar que se aprecia a las pequeñas empresas demandando servicios de seguridad de empresas de nivel de calidad intermedia y de poca 
experiencia, esto a causa de ahorrar costos, en cambio se visualiza que las empresas medianas/grandes demandan servicios de organizaciones 































pregunta anterior, cuánto % del total 36,7% 26,7% 3,3% 0,0% 66,7% 
tiempo ha recibido o lleva 
recibiendo hasta la fecha el 












servicio de seguridad y 
Empresa
 
vigilancia de dicha % del total 
empresa? 
10,0% 13,3% 6,7% 3,3% 33,3% 
Total 
Recuento 14 12 3 1 30 
% del total 46,7% 40,0% 10,0% 3,3% 100,0% 
Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
 
 
En la tabla 10 se puede apreciar el tiempo promedio en que se contrata a una 
empresa de seguridad y lleva recibiendo este servicio, según el criterio de los encuestados 
el 46.7% menciona que recibe o recibió el servicio por menos de 6 meses, el 40.0% indican 
que recibe o recibió el servicio entre 6 meses a 2 años. Es importante recalcar que las 
pequeñas empresas cambian constantemente de empresas de seguridad, por no sentirse 
satisfechos con el servicio. 
Pregunta Tipo de empresa Menos de 6 De 6 meses a   
Más de 2 
Más de 5 Total 







Objetivo 3: Identificar los atributos ideales del servicio de seguridad y vigilancia que 
buscan las empresas de Talara. 















Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
 
 
Se puede apreciar que el 43.3% de las empresas se encuentran regularmente 
satisfechas con el servicio de seguridad actual en su empresa. Por otro lado, el 33.3% se 
encuentran bastante satisfechas, el 13.3% se encuentran muy satisfechas. Es importante 
mencionar que en la ciudad de Talara las pequeñas, medianas/grandes empresas no se 
encuentran satisfechas con el servicio de seguridad. 
 
Tabla 12. Dificultades comunes que se presenta en el desarrollo del servicio por parte del 











Inconformidad  Malos 
con el hábitos de 







lo que busca el 




sus funciones nto 

















% del total 3,3% 
 
Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
 Mucho Bastante Regular Poco Nada  
¿Se encuentra Pequeña Recuento 2 6 9 1 2 20 
satisfecho con el Empresa % del total 6,7% 20,0% 30,0% 3,3% 6,7% 66,7% 
servicio de 
Mediana y Recuento
 2 4 4 0 0 10 
en su empresa? 
Empresa % del total
 6,7% 13,3% 13,3% 0,0% 0,0% 33,3% 
Recuento 4 10 13 1 2 30 
% del total 13,3% 33,3% 43,3% 3,3% 6,7% 100,0% 
 
















comunes que      
se presenta % del total 6,7% 
en el 









6,7% 3,3% 6,7% 13,3% 33,3% 
Total 
Recuento 3 6 7 8 6 30 
% del total 10,0% 20,0% 23,3% 26,7% 20,0% 100,0% 
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En la tabla N° 12 se puede apreciar que el 26.7% de las empresas concuerdan con 
que el problema más común que se presenta en el desarrollo del servicio por parte del 
agente de seguridad es “la falta de conocimiento de las funciones a realizar”, por otro lado, 
el 23.3% concuerdan con el problema principal son los “malos hábitos de 
comportamiento”. Es preciso recalcar que las empresas medianas/grandes existentes en 
Talara resaltan como el principal problema a las grandes diferencias entre lo que busca el 




Tabla 13. Razones determinantes para contratar servicio de seguridad según 
criterio de encuestados 
 
 
Pregunta Tipo de empresa 























 % del total 26,7% 13,3% 10,0% 50,0% 100,0% 




En la tabla N° 13 se puede apreciar que según el criterio de los encuestados el 50.0% 
toma en cuenta la “experiencia y confianza” en la empresa, mientras que el 26.7% afirman 
que la principal razón es la “calidad del servicio. Es importante recalcar que el factor costo 
y ubicación no es relevante en la toma de decisión de empresas medianas/grandes al 
contratar a una empresa de seguridad. 
Tabla 14. Elección entre una empresa de seguridad local y una nacional 














Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes 
 y confianza  
¿Qué razones Pequeña Recuento 6 4 3 7 20 
toma en cuenta Empresa % del total 20,0% 13,3% 10,0% 23,3% 66,7% 
para contratar Mediana y Recuento 2 0 0 8 10 
el servicio de Grande 
seguridad? Empresa 
% del total 6,7% 0,0% 0,0% 26,7% 33,3% 
 
 relevante  
Prefiere una empresa de 
Pequeña Recuento
 9 0 11 20 
vigilancia local o una 
Empresa % del total
 30,0% 0,0% 36,7% 66,7% 
empresa de vigilancia con   
Mediana y Recuento
 2 7 1 10 
sede en Piura (nacional) 
Grande 
% del total 6,7% 23,3% 3,3% 33,3% 
Total 
Recuento 11 7 12 30 
% del total 36,7% 23,3% 40,0% 100,0% 
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En la tabla 14 se puede apreciar que para el 40.0% no es relevante si contratan a 
una empresa de seguridad local o nacional, mientras que para el 36.7% prefieren una 
empresa de seguridad local, el 40.0% prefiere una empresa de seguridad nacional. Es 
importante mencionar que para 36.7% de las pequeñas empresas no es relevante el origen 
de la empresa, para un 30.0% de las pequeñas empresas si se inclinan por las empresas de 
seguridad local, más que todo por el costo del servicio. 






Pregunta Tipo de empresa 
 







de la zona y 
puntos críticos 
en seguridad de 
 
Por un trato 
personalizad 




















Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
 
 
En la tabla 15 se puede apreciar que el 30.0% de las empresas concuerdan con que 
el factor que influye en la preferencia de contratar a una empresa local o una empresa 
nacional son por otros motivos, el 26.7% es por el conocimiento de la zona y puntos críticos 
en seguridad de la ciudad. 
 





Es un valor Es una 
Pregunta Tipo de empresa Son características 
cualidades agregado del 
garantía de No sabe / Total 
del servicio 
específicas servicio 










En la tabla 16 se aprecia que el concepto que se tiene sobre atributo ideal acerca del 
servicio de seguridad y vigilancia el 30.0% indican que es un valor agregado del servicio, 
 la ciudad  
Con respecto a la Recuento 5 6 1 0 8 20 
pregunta anterior, Pequeña Empresa % del total 16,7% 20,0% 3,3% 0,0% 26,7% 66,7% 
factores que 
Mediana y Grande 
Recuento
 1 2 1 5 1 10 
influyan en dicha 
Empresa % del total 3,3% 6,7% 3,3% 16,7% 3,3% 33,3% 
Total 
Recuento 6 8 2 5 9 30 
% del total 20,0% 26,7% 6,7% 16,7% 30,0% 100,0% 
 
 del servicio  
¿Qué entiende usted Pequeña Recuento 5 4 3 6 2 20 
por atributo ideal, Empresa % del total 16,7% 13,3% 10,0% 20,0% 6,7% 66,7% 
respecto al servicio de Mediana y Recuento 0 2 6 2 0 10 
seguridad y vigilancia? Grande Empresa % del total 0,0% 6,7% 20,0% 6,7% 0,0% 33,3% 
Total 
Recuento 













Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes.       
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por otro lado, el 26.7% indican que es una garantía de beneficio del servicio, mientras que 
el 20.0% respondes que son cualidades específicas. Es importante recalcar que todos los 
gerentes de empresas tienen una idea variada del concepto de atributo ideal, existe un 
pequeño porcentaje como es el 6.7% de empresas pequeñas que no tiene claro el concepto. 
 




















agente de seguridad? 
 
 
Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
 
 
En la tabla 17 se puede apreciar que el 36.6% de las empresas concuerdan con que 
el perfil de un Agente de seguridad debería poseer el atributo de responsabilidad y 
compromiso, 30.0% de las empresas concuerdan con el atributo adaptabilidad al cambio, 
mientras que el 13.3% eligen el atributo de orientación al cliente. Es importante mencionar 
que no es relevante el tamaño de las empresas demandante, todas buscan el atributo de 




Tabla 18. Lapso de tiempo ideal entre una y otra capacitación del agente de seguridad 
Pregunta Tipo de empresa 





habilidades y atributos? 
 
 




En la tabla 18 se puede apreciar que según el criterio de los encuestados sobre el 
laptop de tiempo entre una y otra capacitación, el 46.7% indican que lo ideal es la 
capacitación cada 6 meses, con poca diferencia el 43.3% indican que prefiere la 
 al cambio al cliente equipo Autocontrol Compromi 
so 
 
¿Para usted cuál es el 
Pequeña Empresa 
Recuento 6 3 1 3 7 20 
atributo más % del total 20,0% 10,0% 3,3% 10,0% 23,3% 66,7% 
importante que debe 
Mediana y Grande 
Recuento 3 1 2 0 4 10 
tener el perfil de un 
Empresa % del total
 
10,0% 3,3% 6,7% 0,0% 13,3% 33,3% 
Total 
Recuento 9 4 3 3 11 30 
% del total 30,0% 13,3% 10,0% 10,0% 36,7% 100,0% 
 
¿Cada cuánto tiempo cree 
Pequeña Empresa 
Recuento 1 9 10 20 
usted que el personal debería % del total 3,3% 30,0% 33,3% 66,7% 
capacitarse o reentrenarse 
Mediana y Grande 
Recuento 2 5 3 10 
para desarrollar nuevas 
Empresa % del total
 6,7% 16,7% 10,0% 33,3% 
Total 
Recuento 3 14 13 30 
% del total 10,0% 46,7% 43,3% 100,0% 
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capacitación de los agentes cada año Es importante recalcar que las capacitaciones muy 




Tabla 19. Calificación del servicio que ofrece la empresa El Águila S.R.L. 
 
 
Pregunta Tipo de empresa Excelente Bueno Regular 




¿Cómo calificaría usted el 
Pequeña Empresa 







En la tabla 19 se puede apreciar que los encuestados califican con un 36.7% los 
servicios de le empresa El Águila S.R.L. como regular, el 33.3% de las empresas 
encuestadas lo califican como bueno, mientras que el 23.3% no sabe o no opina al respecto. 
Es importante recalcar que no existe una calificación negativa sobre el servicio de El Águila 













Mejor que la 
competencia 
 
Igual que la 
competencia 
 







desde el punto de 








En la tabla 20 se puede apreciar que el 33.3% cree que la empresa El Águila S.R.L. 
es mejor que la competencia, un 30.0% no sabe o no opina al respecto. Es importante 
servicio de seguridad que  % del total 6,7% 20,0% 16,7% 23,3% 66,7% 
brinda la empresa El Mediana y Grande Recuento 0 4 6 0 10 
Águila S.R.L? Empresa % del total 0,0% 13,3% 20,0% 0,0% 33,3% 
Total 
Recuento 











Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes       
 
 competencia  
Si nos compara Recuento 1 6 4 9 20 
con la      
competencia, Pequeña Empresa % del total
 3,3% 20,0% 13,3% 30,0% 66,7% 
vista de calidad 
Recuento
 
0 4 6 0 10 
seguridad ¿En Mediana y Grande 













Recuento 1 10 10 9 30 
% del total 3,3% 33,3% 33,3% 30,0% 100,0% 
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indicar que no existe una comparación como peor que la competencia, para una empresa 
mediana y grande el servicio de El Águila S.R.L., es calificado como igual al de una 
empresa local. 





Pregunta Tipo de empresa 
Buena atención 
Autocontrol 
al cliente y buena Compro 
comunicación miso 














Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
 
En la tabla 21 se puede indicar los atributos principales que los encuestados 
aprecian de la empresa El Águila S.R.L., el 36.7% de las empresas indican que el principal 
atributo es el compromiso, mientras que un 20.0% menciona que es el autocontrol, el otro 
20% menciona la importancia en otros atributos. Es importante recalcar que existen 
diferentes opiniones sobre el atributo principal. 
Objetivo 4: Determinar las fortalezas y debilidades de la empresa de seguridad y 
vigilancia El Águila S.R.L. 
 









































Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
 
 
En la tabla 22 se puede apreciar que según el criterio de los encuestados el 26.7% 
afirman que la fortaleza de una empresa de seguridad es “tener más de 10 años brindando 
¿Cuál cree usted   
Pequeña Empresa 
Recuento 5 1 5 4 5 20 
que es el % del total 16,7% 3,3% 16,7% 13,3% 16,7% 66,7% 
principal atributo 
Mediana y Grande 
Recuento 1 2 6 0 1 10 
de la empresa El 
Empresa % del total 3,3% 6,7% 20,0% 0,0% 3,3% 33,3% 
Total 
Recuento 6 3 11 4 6 30 
% del total 20,0% 10,0% 36,7% 13,3% 20,0% 100,0% 
 
 zona  
¿Cuál considera Pequeña Recuento 5 5 3 3 4 20 
usted que sería una Empresa % del total 16,7% 16,7% 10,0% 10,0% 13,3% 66,7% 



































el servicio”, concuerdan en que tanto “los directivos con larga trayectoria en seguridad”, 
“directivos y agentes de seguridad ex policiales” y el “contar con vehículos de movilización 
y auxilio rápido” son fortalezas cada una para un 20.0% de empresas. Es preciso recalcar 
que las empresas en general se inclinan por los servicios de una empresa con años de 
experiencia pues se encuentran preparados para actuar a diferentes adversidades. 
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Pregunta Tipo de empresa de la capital armamento adecuado para invertir Total 
















Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
 
 
En la tabla 23 se puede apreciar que según el criterio de los encuestados el 26.7% 
afirman que la debilidad de una empresa de seguridad es “no contar con un armamento 
adecuado ni un plan de contingencia”, concuerdan en que tanto el “Tener menos de dos 
años de constituida la empresa”, “No tener un establecimiento adecuado para oficinas 
administrativas” y “No invertir en publicidad” son debilidades cada una para un 20.0% de 
empresas. Es importante mencionar que en la ciudad de Talara a las pequeñas empresas les 
importa en gran medida los implementos, armamentos y plan de contingencia. 
 contingencia  
¿Cuál considera 
Pequeña Empresa 
Recuento 5 4 6 3 2 20 
usted que sería una % del total 16,7% 13,3% 20,0% 10,0% 6,7% 66,7% 
debilidad para una 
Mediana y Grande 
Recuento 1 0 2 3 4 10 
empresa de 
Empresa % del total 3,3% 0,0% 6,7% 10,0% 13,3% 33,3% 
Total 
Recuento 6 4 8 6 6 30 
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Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes 
 
 
En la tabla 24 se puede indicar las diferentes conclusiones de la empresas con 
respecto a conocer el establecimiento u oficinas de El Águila S.R.L., el 33.3% de los 
encuestados concluyen que es una empresa legalmente constituida por lo tanto inspira 
confianza, mientras que el 23.3% concluye que pueden apreciar si están bien capacitados 
verificando los permisos y salas de capacitación, con el mismo porcentaje 23.3% 
concluyen que pueden apreciar el nivel de seriedad y el desplazamiento operativo que 
realizan. Para las empresas en Talara es importante visitar y conocer el establecimiento de 
la empresa de seguridad para constatar la legitimidad y veracidad de sus funciones, dando 
la seguridad el tipo de empresa en el que dejas la integridad personal y empresarial. 
¿Qué Recuento 8 2 5 2 3 20 
podría sacar al Empresa % del total 26,7% 6,7% 16,7% 6,7% 10,0% 66,7% 
conocer el Recuento 2 5 2 0 1 10 




6,7% 16,7% 6,7% 0,0% 3,3% 33,3% 
Total 
Recuento 10 7 7 2 4 30 
% del total 33,3% 23,3% 23,3% 6,7% 13,3% 100,0% 
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OBJETIVO 5: Determinar el nivel de posicionamiento actual en la ciudad de Talara 
de la empresa de seguridad El Águila S.R.L. 
 






























En la tabla N° 25 se puede apreciar que según el criterio de los encuestados las 
empresas que brindan más confianza del grupo de empresas presentadas, es la empresa de 
Seguridad Acuario con el 30.0%, mientras que la empresa de Seguridad Privada Fénix se 
presenta con 26.7% de preferencia de los encuestados. Es importante indicar que no existe 
una marcada preferencia por una u otra empresa. 
 
 
Tabla 26. Nivel de posicionamiento sobre la empresa El Águila S.R.L. en la ciudad 
de Talara 
 







Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes. 
 
 
En la tabla N° 26 se puede apreciar que el 43.3% de los encuestados afirman que 
regularmente han escuchado hablar de la empresa de Seguridad y Vigilancia El Águila 
S.R.L., el 26.7% conoce bastante dicha empresa. Es importante recalcar que El Águila 
S.R.L., no está bien posicionada pues hay sectores de clientes que no saben de ella y mucho 
menos se posiciona en sus mentes. 
 Águila S.R.L. n S.A.C Fénix Vizen S.R.L  
¿Cuál de Pequeña Recuento 5 4 3 6 2 20 
estas Empresa % del total 16,7% 13,3% 10,0% 20,0% 6,7% 66,7% 




       
vigilancia le 
Empresa 
% del total 
confianza? 
13,3% 10,0% 3,3% 6,7% 0,0% 33,3% 
Total 
Recuento 9 7 4 8 2 30 
% del total 30,0% 23,3% 13,3% 26,7% 6,7% 100,0% 
 
 Mucho Bastante Regular Poco Nada  
¿Conoce o ha escuchado   
Pequeña Empresa 
Recuento 2 5 7 5 1 20 
hablar sobre la empresa % del total 6,7% 16,7% 23,3% 16,7% 3,3% 66,7% 
de seguridad y vigilancia Mediana y Grande Recuento 1 3 6 0 0 10 
El Águila S.R.L.? Empresa % del total 3,3% 10,0% 20,0% 0,0% 0,0% 33,3% 
Total 
Recuento 3 8 13 5 1 30 
% del total 10,0% 26,7% 43,3% 16,7% 3,3% 100,0% 
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Tabla 27. Nivel de conocimiento de los tipos de servicio que ofrece la 
empresa El Águila S.R.L. 
 
 
Pregunta Tipo de empresa 
Si No 












En la tabla N° 27 se puede apreciar que el 63.3% de los encuestados afirman que, 
si conocen los servicios que la empresa El Águila S.R.L., ofrece, mientras que un 26.7% 
indican que no conocen los servicios que brinda El Águila S.R.L. Es importante indicar 
que hay una mayoría de empresas que conoce los servicios que brinda El Águila S.R.L., 
hay un porcentaje considerable que no sabe de estos servicios. 
 
 
Tabla 28. Monto promedio de facturación por el servicio de seguridad y vigilancia 




Pregunta Tipo de empresa 
Agente sin   Agente sin   Agente sin    Agente sin    Agente sin 
arma 1600   arma 1800    arma 2000    arma 2500    arma 3000 















Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes 
 
 
En la tabla N° 28 se aprecia que el 43.3% de las empresas facturan como promedio 
1600 soles un agente sin arma y 1800 soles un agente con arma, el 23.3% de las empresas 
facturan como promedio 1800 soles un agente sin arma y 2000 soles un agente armado, el 
20.0% de las empresas facturan como promedio 2000 soles un agente sin arma y 2200 soles 
 No opina  
Recuento ¿Conoce usted los tipos Pequeña Empresa 
11 7 2 20 
de servicio de seguridad % del total 36,7% 23,3% 6,7% 66,7% 
que ofrece la empresa El Mediana y Grande Recuento 8 1 1 10 
Águila S.R.L.? Empresa % del total
 26,7% 3,3% 3,3% 33,3% 
Total 
Recuento 19 8 3 30 
% del total 63,3% 26,7% 10,0% 100,0% 
 








con arma 3400 
soles 
 
¿Cuál es el 
monto Pequeña 
Recuento 13 5 2 0 0 20 
promedio Empresa 
que factura % del total 43,3% 16,7% 6,7% 0,0% 0,0% 66,7% 
usted 
Recuento 0 2 4 2 2 10 




0,0% 6,7% 13,3% 6,7% 6,7% 33,3% 
Total 
Recuento 13 7 6 2 2 30 
% del total 43,3% 23,3% 20,0% 6,7% 6,7% 100,0% 
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un agente con arma. Es importante recalcar que las pequeñas empresas buscan lo 


















¿Por qué medio Pequeña Recuento 3 5 4 6 2 20 
le gustaría que se Empresa % del total 10,0% 16,7% 13,3% 20,0% 6,7% 66,7% 





% del total 3,3% 6,7% 6,7% 16,7% 0,0% 33,3% 
Total 
Recuento 4 7 6 11 2 30 
% del total 13,3% 23,3% 20,0% 36,7% 6,7% 100,0% 
 
Fuente: Encuesta aplicada a los gerentes 
 
 
En la tabla N° 29 se puede apreciar que según el criterio de los encuestados el 36.7% 
de las empresas concuerdan con que el medio adecuado para publicitar una empresa de 
seguridad en la ciudad de Talara es el Internet y redes sociales, mientras que el 23.3% 
indican que la radio es la mejor opción de publicidad en Talara, por otro lado, los folletos 
como publicidad abarcan el 20.0% de los encuestados. Es importante mencionar que se 
concuerda en que el internet es la mejor opción para publicitar la empresa de seguridad en 





Respecto a la demanda Kotler (2014) mencionan que el marketing mix incluye todo 
lo que la empresa para influir en la demanda de sus productos o servicios. Las muchas 
posibilidades pueden reunirse en cuatro grupos de variables conocidas como las “cuatro 
P”; producto, precio, plaza, promoción. 
 
Lamb (2016) señala la relación entre la cantidad de un bien que los consumidores 
planean comprar y el precio del mismo, cuando permanecen constantes todos los otros 
factores que influyen en los planes de los compradores. 
 
De acuerdo con los resultados obtenidos, los principales demandantes del servicio 
de seguridad y vigilancia según el tamaño de las empresas son pequeñas en un 66.7%, 
medianas/grandes en un 33.3%. Según el sector económico donde se desarrollan las 
empresas demandantes de dicho servicio, se presenta en un 36.7% empresas comerciales, 
en un 30.0% empresas de servicio y en tercer lugar con un 26.7% las empresas industriales. 
 
 
El principal servicio de seguridad que demandan las empresas de Talara es la 
vigilancia de establecimientos con un 60.0%, muy lejos se encuentra la “seguridad 
industrial” con un 30.3%, mientras que el “traslado de valores”, “el resguardo personal” y 
el “monitoreo de cámaras de seguridad” cuentan cada una con un 3.3% como servicio 
demandado. 
 
Este resultado se contrasta con la investigación realizada por Lozano (2013) en cuya 
investigación el interés de las políticas universitarias por dar una mejor respuesta a las 
nuevas demandas sociales y laborales, y paralelamente la necesidad de hacerlo al menor 
costo posible ha llevado a las universidades a diseñar proyectos formativos bastante 
alejados. 
 
La hipótesis específica h1: Los principales demandantes del servicio de seguridad 
son las pequeñas empresas tanto comerciales como las de servicios de la Ciudad de Talara, 
ha sido contrastada con los resultados de la investigación por lo que SE ACEPTA. 
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Respecto a la competencia, Kotler (2014) señala que el conocimiento de nuestros 
competidores es crucial. La empresa debe comparar sus productos, precios, canales y 
promoción con los de sus competidores más cercanos en forma constante. De esta manera, 
puede identificar áreas de ventaja o desventaja competitiva. Pero, las empresas necesitan 
conocer de sus competidores cinco cosas: ¿Quiénes son nuestros competidores?, ¿Cuáles 
son sus estrategias?, ¿Cuáles son sus objetivos?, ¿Cuáles son sus fuerzas y debilidades? y 
¿Cuáles son sus patrones de reacción? 
 
 
Según Aaker y Myers (2014) la estrategia de posicionamiento se describe en 3 pasos 
básicos: Punto uno, identificar a la competencia: Una de las alternativas para identificar a 
los competidores es conocer cuáles fueron las otras alternativas de compra para los 
consumidores o, también, cuál fue su última adquisición del producto. Punto dos, 
determinar cómo se perciben y se evalúan a los competidores: Para determinar cómo se 
perciben los competidores se debe hacer una lista de atributos, los cuales puedan ser 
asociados directamente con las propiedades tanto físicas y objetivas del producto, como 
con sus propiedades subjetivas y socio psicológico (usos, costumbres, estilos de vida). 
Punto tres, determinar las posiciones de los competidores: Para determinar cómo se 
posicionan la competencia y la propia empresa, se debe evaluar cómo se hayan 
posicionadas con respecto a ciertos atributos, y la información que se obtiene al comparar 
cómo se ubican entre sí es bastante interesante y provechosa. 
 
Según los encuestados se puede apreciar que las pequeñas empresas identifican 
como las empresas de seguridad más solicitadas a Over Protection con un 10.0% de 
preferencias, al igual que Seguridad Acuario 10.0%, Vigilancia Escorpión 10.0%, Empresa 
de Seguridad Vizen S.R.L 10.0% del total 66.7%. Por otro lado, para las empresas 
medianas/grandes solicitan más los servicios de seguridad de la empresa G4S S.A.C con 
un 10.0% al igual que la empresa SEPRE Perú S.R.L con el 10.0% de preferencias, de un 
total de 33.3%. Por tanto, la suma de ambas preferencias tanto la de empresas pequeñas 
como la de empresas medianas/grandes muestran a la empresa de Seguridad G4S S.A.C 
como la empresa mejor posicionada en la ciudad de Talara con un 13.3% de preferencias 
de los encuestados de un total de 100%. 
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Por otro lado se puede apreciar que el tiempo promedio en que se contrata a una 
empresa de seguridad y lleva recibiendo este servicio, según el criterio de los encuestados 
el 46.7% menciona que recibe o recibió el servicio por menos de 6 meses, el 40.0% indican 
que recibe o recibió el servicio entre 6 meses a 2 años, 10.0% de los encuestados afirman 
que reciben o recibieron el servicio más de 2 años hasta 5 años, finalmente el 3.3% indican 
q recibe o recibió el servicio más de 5 años. Es importante recalcar que las pequeñas 
empresas cambian constantemente de empresas de Seguridad, por no sentirse satisfechos 
con el servicio o por no brindarle un servicio con un valor agregado. 
 
Este resultado se contrasta con la investigación realizada por Cruz (2016) en la tesis 
titulada: Plan de marketing para posicionar a la empresa VIACOM en la ciudad de Quito, 
Se concluye que a pesar de ser un mercado que tiende a crecer, la competencia en este 
sector se ha incrementado de una manera incontrolable durante los últimos años en el 
Ecuador. Pero, la mayoría de empresas o sitios donde ofrecen este tipo de servicio, no 
ofrecen al cliente algún tipo de valor agregado que les brinde una ventaja competitiva 
marcada sobre las demás. 
 
Este resultado se contrasta también con la investigación realizada por Vega (2016) 
en la tesis titulada: Estrategias de Marketing y su incidencia en el posicionamiento de 
mercado de Funeraria Rojas de la ciudad de Salcedo – Ecuador. Se concluye que no tienen 
competencia directa en la oferta de los servicios fúnebres, sin embargo, no existe la acogida 
del nuevo servicio que oferta, presentando un número reducido de clientes y el retiro de 
muchos de ellos, factor que ha provocado el bajo posicionamiento de mercado y escasos 
ingresos económicos. 
 
La hipótesis específica h2: Los principales competidores son empresas locales 
(Talara) que brindan el servicio de seguridad y vigilancia privada, ha sido contrastada con 
los resultados de la investigación por lo que SE RECHAZA. 
 
Respecto a los atributos, Munuera (2016) menciona que una ventaja competitiva se 
basa en las características o atributos de un producto o servicio que le dan superioridad 
sobre sus demás competidores. 
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Para empezar los resultados del análisis muestran un 43.3% de empresas que se 
encuentran regularmente satisfechas con el servicio de seguridad actual en su empresa. por 
otro lado, el 33.3% se encuentran bastante satisfechas, el 13.3% se encuentran muy 
satisfechas. Existe un nivel considerable de duda y no satisfacción total, esto se debe a 
que el agente de seguridad no está bien capacitado y tiene una falta de conocimientos de 
sus funciones a realizar en un 26.7% frente al resto de razones del problema de dicho 
servicio. 
 
Según el criterio de los encuestados mencionan que el 36.6% de las empresas 
concuerdan con que el perfil de un Agente de seguridad debería poseer el atributo de 
responsabilidad y compromiso, 30.0% de las empresas concuerdan con el atributo 
adaptabilidad al cambio, mientras que el 13.3% eligen el atributo de orientación al cliente, 
por otro lado, el 10.0% afirma que el trabajo el equipo es el atributo ideal para el perfil del 
Agente de seguridad. Como principal razón para contratar el servicio de seguridad, el 
50.0% de los encuestados toman en cuenta la “experiencia y confianza” en la empresa, 
mientras que el 26.7% afirman que la principal razón es la “calidad del servicio”, el 13.3% 
toma como razón el “costo del servicio”, finalmente el 10.0% menciona la “ubicación” 
como una razón para contratar un servicio de seguridad privada, la ubicación no es 
relevante pues para el 40% de las empresas demandantes del servicio de seguridad no es 
relevante si contrata a una empresa local o una empresa nacional. Y por último la empresa 
El Águila S.R.L., recibe la calificación de servicio como regular en un 36.7% del total de 
clientes. 
 
Este resultado se contrasta con la investigación realizada por Alvarado (2016) en la 
tesis titulada: Estrategias de Marketing de Servicios Educativos para Posicionamiento. Se 
afirma entonces que, para los padres de familia, los dos principales atributos que debe tener 
cualquier colegio son el buen nivel académico y la metodología de enseñanza. Y luego de 
esto consideran a otros atributos, pero con mucha menor prioridad. Este es un resultado 
que incide en los objetivos planteados en la estrategia de marketing del colegio en estudio. 
Es decir, el esfuerzo de posicionar al colegio en base a su metodología tiene buen asidero, 
ya que realmente los padres consideran a este atributo esencial para elegir un colegio. 
 
La hipótesis específica h3: Los atributos ideales que buscan las empresas en el 
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servicio de seguridad son el registro legal del permiso para portar armas de cada vigilante, 
personal hábil, constantemente capacitado y satisfecho con su trabajo, ha sido contrastada 
con los resultados de la investigación por lo que SE RECHAZA. 
 
Respecto al medio interno, Serna (2013) indica que la planeación estratégica “Es 
un proceso mediante el cual una organización define su negocio, la visión de largo plazo y 
las estrategias para alcanzarla, con base en el análisis de sus fortalezas, debilidades, 
oportunidades y amenazas” 
 
Se puede apreciar que según el criterio de los encuestados el 26.7% afirman que la 
fortaleza de una empresa de seguridad es “tener más de 10 años brindando el servicio”, 
concuerdan en que tanto “los directivos con larga trayectoria en seguridad”, “directivos y 
agentes de seguridad ex policiales” y el “contar con vehículos de movilización y auxilio 
rápido” son fortalezas cada una para un 20.0% de empresas, por otro lado en un 26.7% se 
afirma que la debilidad de una empresa de seguridad es “no contar con un armamento 
adecuado ni un plan de contingencia”, concuerdan en que tanto el “Tener menos de dos 
años de constituida la empresa”, “No tener un establecimiento adecuado para oficinas 
administrativas” y “No invertir en publicidad” son debilidades cada una para un 20.0% de 
empresas, como dato adicional los usuarios demandantes afirman en un 33.3% que el 
conocer las instalaciones de la empresa es muy importante para constatar que es una 
empresa legalmente constituida por tal motivo inspira confianza, esto se convierte en una 
fortaleza para cualquier empresa de seguridad y vigilancia en un aspecto que no se le daba 
tanta importancia como visitar el establecimiento. 
 
Este resultado se contrasta con la investigación realizada por Alvarado (2016) en la 
tesis titulada: Estrategias de Marketing de Servicios Educativos para Posicionamiento. Se 
concluye que la principal fortaleza del colegio en estudio, según sus directivos, es la 
metodología de enseñanza que ofrece, porque todo el personal académico tiene un 
conocimiento profundo del tema, mucha experiencia en ese ámbito educativo (más de 20 
años trabajando con la misma metodología y haciendo innovaciones en base a ella), 
reconocimiento por parte de otras instituciones académicas y personas capacitadas al 
respecto. 
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La hipótesis específica h4: El medio interno es favorable para el posicionamiento 
de la empresa de seguridad y vigilancia El Águila S.R.L., en la ciudad de Talara, ha sido 
contrastada con los resultados de la investigación por lo que SE ACEPTA. 
 
Ries & Trout (2012) mencionan que “El posicionamiento es el lugar mental que 
ocupa la concepción del producto y su imagen cuando se compara con el resto de los 
productos o marcas competitivas”, indica lo que los consumidores piensan sobre las marcas 
y productos que existen en el mercado. 
 
Se puede apreciar que según el criterio de los encuestados, las empresas que brindan 
más confianza del grupo de empresas locales, es la empresa de Seguridad Privada Fénix 
con el 33.3%, mientras que la empresas de Seguridad y Vigilancia El Águila S.R.L. , se 
presenta con 23.3% de preferencia de los encuestados respecto a la confianza que brinda, 
al igual que Seguridad Acuario con 23.3%, seguido de Over Protection S.A.C, con 13.3% 
de preferencias y finalmente La Empresa Vizen S.R.L con el 6.7% de preferencia con 
respecto a la confianza que brinda. Se aprecia también que el 43.3% de los encuestados 
afirman que regularmente han escuchado hablar de la empresa de Seguridad y Vigilancia 
El Águila S.R.L., el 26.7% conoce bastante dicha empresa, por otro el 16.7% ha escuchado 
hablar poco o conoce poco la empresa El Águila S.R.L. 
 
Los usuarios que conocen o han escuchado hablar de la empresa El Águila S.R.L., 
en un 63.3% del total conocen los servicios de dicha empresa, el 27.7% de encuestados no 
conoce los servicios y el resto no opina. 
 
Este resultado se contrasta con la investigación realizada por Cruz (2016) donde se 
concluye que la empresa VIACOM no ha logrado un posicionamiento adecuado en su 
segmento de mercado. El nuevo enfoque que se busca dar a VIACOM mediante la 
implementación del plan, permitirá lograr el posicionamiento en Quito. 
 
La hipótesis específica h5: El nivel de posicionamiento actual en la ciudad de 
Talara de la empresa de seguridad y vigilancia El Águila S.R.L., es deficiente, este ha sido 
contrastada con los resultados de la investigación por lo que SE ACEPTA. 
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En la hipótesis general respecto a las Estrategias Marketing para el 
posicionamiento, Hernández y Del Olmo (2016) indican que la estrategia de marketing 
especifica los pasos para lograr una meta comercial, asimismo, las estrategias son 
descriptivas pues sirven para alcanzar posicionamiento, así como referencia para 
desarrollar un marketing mix específico. 
 
Ries & Trout (2012) refieren que el posicionamiento es el lugar mental que ocupa 
la concepción del producto y su imagen cuando se compara con el resto de los productos o 
marcas competitivas”, indica lo que los consumidores piensan sobre las marcas y productos 
que existen en el mercado. 
 
Se puede apreciar según el criterio de los encuestados que el 36.7% de las empresas 
concuerdan con que el medio adecuado para publicitar una empresa de seguridad en la 
ciudad de Talara es el Internet y redes sociales, mientras que el 23.3% indican que la radio 
es la mejor opción de publicidad en Talara. 
 
Por más que se necesite un mix de marketing para la publicidad, debemos saber 
cómo consolidarnos y diferenciarnos de las demás empresas del mismo rubro, según el 
criterio de los encuestados respecto al concepto que se tiene sobre atributo ideal acerca del 
servicio de seguridad y vigilancia el 30.0% indican que es un valor agregado del servicio, 
esto permite saber que para el cliente es muy importante la diferenciación del servicio y 
dicha diferenciación la podemos medir a partir de los atributos ideales para el servicio de 
seguridad y vigilancia, así como también los atributos que buscan las empresas en un 
guardia de seguridad, para este último las empresas concuerdan en que debe ser el de 
responsabilidad y compromiso con un 30.0% de preferencia, resaltando que el atributo 
principal de la empresa El Águila S.R.L. según los encuestados es el compromiso en un 
36.7%, mientras que un 20.0% menciona que es el autocontrol. 
Por último, se debe tener en cuenta que, como principal razón para contratar un 
servicio de seguridad privada, los encuestados concuerdan en que se busca la experiencia 
y confianza que te brinda una empresa, esto en un 50.0% del total. 
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Este resultado se contrasta con la investigación realizada por Vega (2016) en la tesis 
titulada: Estrategias de Marketing y su incidencia en el posicionamiento de mercado de 
Funeraria Rojas de la ciudad de Salcedo – Ecuador. Se concluye que las estrategias de 
marketing representan una herramienta importante en toda empresa es por ello que la 
funeraria debe aplicar en forma urgente estas estrategias para incrementar el número de 
clientes y mejorar la rentabilidad de la empresa. Principalmente deben manejar las 
estrategias de precios, promoción, y servicio las cuales han sido el factor principal para que 
la empresa no posicione sus servicios. 
 
Este resultado se contrasta también con la investigación realizada por Alvarado 
(2016) en la tesis titulada: Estrategias de Marketing de Servicios Educativos para 
Posicionamiento. Donde concluye que las estrategias de marketing suponen la ejecución 
de ciertas tácticas diseñadas por el colegio en estudio, con el fin de lograr los objetivos 
determinados. Las tácticas se pueden describir haciendo referencia a cada una de las 
variables del marketing mix. 
 
La Hipótesis General h0: Las estrategias de marketing más adecuadas para el 
posicionamiento de la empresa de Seguridad y Vigilancia El Águila S.R.L., en la ciudad 
de Talara, se basan en el mix del marketing, tomando como referencia la valoración de 
atributos del servicio de seguridad y vigilancia, ha sido contrastada con los resultados de 





1. Los principales demandantes del servicio de seguridad en la ciudad de Talara son las 
pequeñas empresas. Además, pertenecen al sector comercial. 
 
2. La empresa G4S S.A.C, es la mejor posicionada en la ciudad de Talara, por ello es el 
principal competidor en este mercado. El tiempo promedio en que se contrata a una 
empresa de seguridad es por menos de 6 meses, siendo las pequeñas empresas las que 
cambian constantemente de empresas de seguridad. 
 
3. Existe una mediana satisfacción con el servicio de seguridad en Talara, ello se debe 
principalmente a que el agente de seguridad no se encuentra bien capacitado y tiene una 
falta de conocimientos de sus funciones. Siendo un requerimiento que el perfil de un agente 
de seguridad incluya la responsabilidad y el compromiso. Por otro lado, se identifica que 
la experiencia y la confianza son la principal razón para que una empresa demandante elija 
la empresa ofertante del servicio de seguridad y vigilancia. 
 
4. Respecto a las características del medio interno los encuestados concuerdan en identificar 
como fortaleza a la experiencia en seguridad, por otro lado, se afirma que la debilidad de 
una empresa de seguridad es de no contar con un equipamiento adecuado ni con un plan de 
contingencia. 
 
5. El nivel de posicionamiento actual de El Águila S.R.L. lo ubica en lugar décimo de un total 
de doce empresas. Además, los resultados demuestran que los pocos usuarios que conocen 
o han escuchado hablar de la empresa El Águila S.R.L., en su mayoría conocen los distintos 
servicios que brinda dicha empresa. 
 
6. El atributo ideal que busca una empresa en un agente de seguridad es el de responsabilidad 
y compromiso, siendo la principal razón para contratar los servicios de una empresa de 





1. Elaborar un plan operativo dirigido a brindar servicio a pequeños establecimientos 
comerciales, incentivando el uso de cámaras de vigilancia como estrategia 
complementaria para salvaguardar el bienestar personal, comercial, empresarial. 
 
2.- Poner en práctica estrategias para fortalecer la imagen corporativa de la empresa El 
Águila S.R.L. participando en eventos públicos, ferias, empleando merchandising, 
Asimismo, determinar las características diferenciadoras como atributos, atención o 
segmentación en los servicios de seguridad ofertados. 
 
3.- Elaborar un mejor perfil para un agente de seguridad según la clase de trabajo que 
demande la empresa, ello debe partir de los atributos de cada persona, 
complementándolo con la capacitación y control constante del agente de seguridad 
privada de El Águila S.R.L. 
 
4.- Desarrollar un planeamiento estratégico que oriente el largo plazo de la empresa en el 








Establecer estrategias de marketing para el posicionamiento de la empresa El 
Águila S.R.L., basadas en la imagen, calidad del servicio y preferencias a partir de los 
atributos, de acuerdo a un buen uso de herramientas para la organización. 
 
 
4.2 MERCADO META: 
 
Empresas activas de la provincia de Talara, exceptuando a las micro empresas por 
no ser suficientemente rentables para costear un servicio de seguridad privada. 
 
 
4.3 ESTRATEGIAS DE MARKETING: 
 
4.3.1 ESTRATEGIA DE PRODUCTO: 
 
a) Descripción de la estrategia: 
 
Programar visitas y presentaciones constantemente a empresas, dando a conocer 
los servicios que brindamos y los certificados que avalan como una empresa que 




- Se creará un archivo de presentación conteniendo diapositivas para la 
presentación. 
- Se creará un archivo de contenido de certificaciones y permiso que posee la 
empresa El Águila S.R.L. 
 
c) Programa estratégico: 
 
En primer lugar, se realizará una lista de empresas que necesiten actualmente los 
servicios de seguridad y vigilancia. Luego acordará días distintos de visita para 
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la presentación de la empresa El Águila S.R.L. en cada empresa de los posibles 
compradores. Posteriormente se realizará un estudio sobre las necesidades 
específicas de seguridad para su empresa, se realizará la cotización del servicio 





















Estudio de Necesidades 
Específicas 




4.3.2 ESTRATEGIA DE PLAZA: 
 
a) Descripción de la estrategia: 
 
Definir las áreas existentes en la empresa de seguridad El Águila S.R.L. con el 
fin de tener conocimiento de las funciones y obligaciones de cada trabajador, en 
lo que se refiere al personal instalado en las oficinas de la Empresa. 
 
b) Tácticas: 
- Se actualizará el MOF de la empresa. 
 
- Se distribuirá este manual a todos los trabajadores que de las oficinas. 
 
 
c) Programa estratégico: 
 
En primer lugar, se creará una lista del total de trabajadores que laboran sólo en 
las oficinas de la empresa El Águila S.R.L., a continuación, se revisará el MOF 
antiguo y se actualizarán las funciones y obligaciones de cada uno. Luego se 
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hará llegar a cada trabajador el manual correspondiente firmando un cargo de 
haber recibido el manual y comprometiéndose en leer y conocer todas sus 
funciones generales y específicas, así como también sus obligaciones en general 




El responsable será el Jefe de Operaciones. 
 
e) Presupuesto 
Asistente de Administración: Sueldo 1000 soles* 
 
Impresión y anillado de todos los manuales para los trabajadores: 150 soles. 
 
 
4.3.3 ESTRATEGIA DE PRECIO: 
 
a) Descripción de la estrategia: 
 
Establecer estrategias de fidelización al cliente con relación a un nivel de precios 
flexible para cada servicio brindado. Ya que la vigilancia para una empresa 
grande implica mucho más conceptos y planes de contingencia por el tamaño del 




- Se atenderá y se registrarán los datos de la empresa interesada en los servicios 
de seguridad. 
- Se realiza la cotización ajustada. 
 
 
c) Programa estratégico: 
 
Cuando se presente un posible comprador y exija cotización, se pondrá en 
marcha un plan de adecuación de precios, tomando en cuenta el tamaño de la 
empresa interesada, que servicios va a demandar y cuantos vigilantes necesitará 
en total. Se realizará la cotización del servicio y se negociará el costo, el objetivo 









Asistente de administración Sueldo 1000 soles mensual, esta es la remuneración 
normal que recibe un asistente administrativo, ya que esta tarea de encuentra 
dentro de sus funciones cotidianas por ello no se toma en cuenta. Transporte y 
material: 100 soles para el trámite por cada mes aproximadamente. 
 
 
4.3.4 ESTRATEGIA DE PROMOCIÓN: 
 
a) Descripción de la estrategia: 
 
Diseñar un plan de publicidad para buscar una atractiva posición de nuestra 





- Se estudiará la imagen de la competencia. 
 
- Se crearán estrategias para diferenciarse del común de empresas de seguridad 
privada en lo que respecta a una identidad corporativa. 
 
 
c) Programa estratégico: 
 
En primer lugar, se debe analizar la imagen corporativa de las empresas de la 
competencia. A continuación, se buscarán las semejanzas entre las empresas de 
seguridad privada, respecto en el diseño, color, interacción, merchandising, 
publicidad virtual y atributos que se pueden observar. Luego se crearán diseños 








Estudio de la competencia respecto a la imagen corporativa = 1 500 soles. 
 
Alquiler de paneles gigantes para la exhibición de los banners de publicidad = 4 
000 soles en total por los 4 meses desde marzo que es cuando ya están creados 
los diseños hasta junio. 
Publicidad en radio y revistas: 300 soles por 3 meses. 
 
Revistas Sociales: 50 soles por semanas = 200 soles por un mes. 
 
Volantes y tarjetas de presentación: Un total de 300 soles (1000 volantes y 1000 
tarjetas) 
Merchandising: Gorros, polos, llaveros. Un total de 300 soles (2 docenas d 
gorros, 2 docenas de polos, un ciento de llaveros) 
Creación de Página web y perfil las redes sociales = 1000 soles 
 
Jefe de Administración delega la función a un asistente administrativo/marketing 
que tienes una remuneración de 1 200 soles mensual, se necesitan 3 meses serian 
en total 3 600 este costo es la remuneración normal que recibe, ya que esta tarea 
se encuentra dentro de sus funciones cotidianas por ello no se tomará en cuenta. 
 
4.3.5 ESTRATEGIA DE PERSONAL: 
 
a) Descripción de la estrategia: 
 
Establecer Estrategias de Capacitación continua: Servirá para que los agentes de 
seguridad estén preparados para afrontar de la mejor forma posible cualquier 
situación que se les presente a los agentes como robos, situaciones extrañas, etc. 
Esto también va acorde con la capacitación de personal para manipular 
accesorios modernos, ya que se tiene previsto la adquisición de Tecnología para 
un mejor monitoreo de establecimientos. 
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b) Tácticas 
Se realiza una lista de los agentes activos. 
Se busca un instructor autorizado. 
Se realiza la programación de grupos y fechas 
 
 
c) Programa estratégico 
 
Después de encontrar al instructor autorizado, asignaremos la cantidad de 
agentes para cada grupo, en este caso el número de agentes que se capacitaran 
será de 3 grupos de 8 agentes por cada sesión. Los agentes tendrán una aptitud 
segura, confiable, a través de las capacitaciones que estos realicen en donde se 
les enseñara como portar bien el uniforme, conocimientos y habilidades, etc. 
Estos deberán contar con el equipo moderno como armamento nuevo o como 
nueva tecnología para que estos puedan brindar un servicio de calidad. 
Como resultado los agentes estarán adecuadamente instruidos y tendrán una 
mejor actitud que aporte en donde realicen sus servicios de seguridad. El cliente 








Material para cada capacitación = 200 soles 
Pago para el instructor SUCAMEC por cada capacitación = 1200 soles 
 
 
4.3.6 ESTRATEGIA DE PROCESOS: 
 
a) Descripción de la estrategia: 
 
Definir dos procesos de contratación con los clientes, ya que contamos con dos 
grupos de clientes a lo que nos enfocaremos como son las pequeñas empresas y 
medianas/grandes empresas, pues una pequeña empresa no demandará el 
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tiempo, la cantidad de vigilantes, el tipo de servicio, los planes de contingencia 




-Identificar el tamaño de cada empresa de nuestros futuros clientes. 
-Diferencias las cotizaciones, beneficios y planes de contingencia para estos dos 
grupos antes mencionados. 
 
c) Programa estratégico: 
 
Se desarrollará un material para captar nuevos clientes, exponer el tipo de 
servicio y beneficios, tanto para las pequeñas empresas como también para las 
medianas/grandes empresas. Ya captado el cliente se cotizará y se firmará un 
contrato diferente para cada uno de estos dos grupos. Se busca un proceso de 










No se toma en cuenta las remuneraciones del Jefe de Operaciones tampoco el 
del encargado del área de administración ya que estas tareas se encuentran dentro 
de sus funciones a realizar. 
 
 
4.3.7 ESTRATEGIA DE EVIDENCIAS FÍSICAS: 
 
a) Descripción de la estrategia: 
 
En el caso de los servicios, el cliente tiene pocos recursos para verificar la calidad 
y veracidad del mismo, al tratarse de productos intangibles. Esto provoca que los 
clientes sean muy cuidadosos y cautelosos en la compra de servicios. Para apoyar 
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las afirmaciones de la calidad del servicio se creará un libro de recomendaciones 
con imágenes en donde los clientes actuales y pasados, redactarán testimonios 
referentes al servicio de seguridad recibido por parte de El Águila S.R.L. 
De igual forma, si un cliente visita las instalaciones de El Águila S.R.L. y 
aprecia que es un lugar seguro, acogedor, limpio, organizado, etc., seguramente 
estas pruebas físicas transmitirán una mayor confianza y tranquilidad al cliente 




- Contactaremos a nuestros clientes actuales y pasados para que puedan 
plasmar en físico su satisfacción con el servicio de seguridad que brinda El 
Águila S.R.L. 
- Se creará un libro de recomendaciones con fotos incluidas del servicio. 
- Los interesados en contratar el servicio de seguridad serán programados para 
una reunión y firma de contrato en las instalaciones de El Águila S.R.L. 
 
c) Programa estratégico: 
 
En primer lugar, contactaremos a los clientes para que puedan escribir sus 
comentarios acerca del servicio de seguridad El Águila S.R.L., se le adjuntará a 
cada comentario fotos de vigilantes en el establecimiento. Con la finalidad de 
tener una evidencia física de cierta forma, además las reuniones de negocios y la 









Transporte: 100 soles por cada mes aproximadamente. = 400 soles. 
Toma de fotos e impresión = 100 soles. 
Costo de fabricación del libro = 150 soles. 
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El jefe de operaciones delega la función a un asistente administrativo. No se 
toma en cuenta la remuneración de dicho Asistente de Administración dentro de 




De acuerdo a los resultados obtenidos, las estrategias favorecen directamente los 
problemas que más afectan a la empresa El Águila S.R.L. Los presupuestos se 
encuentran dentro de lo adecuado para costearlo, porque muchas de estas 
estrategias lo realizarán trabajadores de la misma empresa ya que estas 
actividades se encuentran dentro de sus funciones diarias. 
 
Se debe tener un control constante de cada estrategia puesta en marcha, para 
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Problema de la Investigación 
 
Objetivos de la Investigación 
 
Método 
 Pregunta General: Objetivo General:  Diseño de la Investigación: 
No experimental 
 
 Tipo de Investigación: 
Descriptiva con corte 
transeccional 
 
 Enfoque cuantitativo 
 
 Técnica: Encuesta 
 
 Instrumentos: Cuestionario 
 
 Método de análisis: 
Programa estadístico IBM 
SPSS, Versión 25 
 ¿Qué estrategias de Marketing se debe 
diseñar para el posicionamiento de la 
empresa de Seguridad y Vigilancia El 
Águila S.R.L. en la ciudad de Talara - Año 
2019? 
Diseñar Estrategias de Marketing para el 
Posicionamiento de la empresa de 
Seguridad y Vigilancia El Águila S.R.L. 




orientar  el 
posicionamiento de 
la empresa de 
seguridad y 
vigilancia  El Águila 




¿Quiénes son los principales demandantes 
del servicio de seguridad y vigilancia en la 
ciudad de Talara? 
¿Quiénes son los principales competidores 
Identificar a los principales demandantes 
del servicio de seguridad y vigilancia en 
la ciudad de Talara. 
Identificar a los principales competidores 
del servicio de seguridad y vigilancia en 
la ciudad de Talara. 
 del servicio de seguridad y vigilancia en la Identificar los atributos ideales del 
 ciudad de Talara? servicio de seguridad y vigilancia que 





 ¿Cuáles son los atributos ideales del Determinar las fortalezas y debilidades de  
servicio de seguridad y vigilancia que la empresa de seguridad y vigilancia El 
buscan las empresas de Talara? Águila S.R.L., ubicada en la ciudad de 
¿Cuáles son las características del medio Talara. 
interno de la empresa de seguridad y 
vigilancia El Águila S.R.L. ubicada en la 
ciudad de Talara? 
Determinar el nivel de posicionamiento 
actual de la empresa de seguridad y 
vigilancia El Águila S.R.L. en la ciudad 
de Talara. 
¿Cuál es el nivel de posicionamiento actual  
de la empresa de seguridad y vigilancia El  




ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACIÓN 
 
Anexo 2. Instrumento. Cuestionario aplicado a gerentes de empresas de Talara 
Nº de cuestionario   
Cordiales saludos, se está realizando esta encuesta para llevar a cabo un proyecto de investigación de la universidad 
César Vallejo agradecemos nos conceda unos minutos de su tiempo para realizar esta encuesta, lea cuidadosamente 
cada ítem y marque con X la respuesta que considere sea la correcta. Se agradece su valiosa colaboración. 











3. ¿Cuáles son los problemas comunes que se presenta en el 
desarrollo del servicio por parte del agente de seguridad? 
a) Mala atención del usuario 
b) Inconformidad con el desempeño de sus funciones 
c) Malos hábitos de comportamiento 
d) Falta de conocimiento de las funciones a realizar 
e) Grandes diferencias entre lo que busca el usuario y lo 
que realmente lleva a cabo el personal operativo 
4. ¿Cuál es el principal servicio de seguridad que demanda su 
organización? 
a) Traslado de Valores 
b) Vigilancia de establecimientos 
c) Resguardo personal 
d) Monitoreo de cámaras de seguridad 
e) Seguridad Industrial 
5. ¿Cuál considera usted que sería una fortaleza para una empresa 
de seguridad? 
a) Directivos con larga trayectoria en seguridad 
b) Empresa con más de diez años brindando servicios 
c) Directivos y agentes de seguridad ex policiales 
d) Que sea una empresa de seguridad local 
e) Contar con vehículos de movilización y auxilio rápido 
6. ¿Cuál considera usted que sería una debilidad para una 
empresa de seguridad? 
a) Tener menos de dos años de constituida la empresa 
b) Ser una empresa de la capital con sede en Piura 
c) No contar con el armamento adecuado ni plan de 
contingencia 
d) No tener un establecimiento adecuado para oficinas 
administrativas 
e) No invertir en publicidad 





d) Experiencia y confianza 
8. ¿Para usted qué empresas de seguridad y vigilancia es 
la mejor posicionada en Talara? 
a) G4S S.A.C 
b) Prosegur S.A 
c) Sepre Perú S.R.L 
9. ¿Cuál de estas empresas le ha brindado o le brinda el 
servicio de seguridad y vigilancia? 
a) Over Protection S.A.C 
b) Seguridad Acuario 
c) Seguridad y vigilancia El Águila S.R.L. 
d) Seguridad Omega S.A.C 
e) Seguridad Privada Fénix 
f) G4S S.A.C 
g) Servicios Aries S.R.L 
h) Vigilancia Escorpión 
i) SEPRE Perú S.R. 
j) Delta Empresa de Seguridad 
k) Prosegur S.A 
l) Empresa de Seguridad Vizen S.R.L 
10. ¿En relación con la pregunta anterior, cuánto tiempo ha 
recibido o lleva recibiendo hasta la fecha el servicio de 
seguridad y vigilancia de dicha empresa? 
a) Menos de 6 meses 
b) De 6 meses a 2 años 
c) Más de 2 años hasta 5 años 
d) Más de 5 años 
11. ¿Prefiere una empresa de vigilancia local o una 
empresa de vigilancia con sede en Piura (nacional)? 
a) Local 
b) Nacional 
c) No es relevante 
12. Con respecto a la pregunta anterior, mencione algunos 
factores que influyan en dicha preferencia 
a) Por el costo del servicio, empresa local más 
económica 
b) Por el conocimiento de la zona y puntos críticos en 
seguridad de la ciudad 





d) Por una mejor calidad de servicio que brinda la empresa 
nacional 
e) Por otros motivos 
13. ¿Cuántos agentes necesitaría su empresa u organización para 
cumplir con un control total de seguridad en el 
establecimiento? 
a) Entre 3 a 11 agentes de seguridad con arma o sin arma 
Buena 
b) Entre 12 a 20 agentes de seguridad con arma o sin arma r 
c) Más de 10 agentes de seguridad y cámaras de seguridad 
d) Más de 10 agentes de seguridad, cámaras de seguridad y 
traslado de dinero 
14. ¿Cuál es el monto promedio que factura usted mensual por un 
servicio de vigilancia? 
a) Agente sin arma 1600 soles, agente con arma 1800 soles 
b) Agente sin arma 1800 soles, agente con arma 2000 soles 
c) Agente sin arma 2000 soles, agente con arma 2200 soles 
d) Agente sin arma 2500 soles, agente con arma 2800 soles 
e) Agente sin arma 3000 soles, agente con arma 3400 soles 





d) Internet (redes sociales) 
e) Banners publicitarios 
16. ¿Qué entiende usted por atributo ideal, respecto al servicio de 
seguridad y vigilancia? 
a) Son características del servicio 
b) Son cualidades específicas 
c) Es un valor agregado del servicio 
d) Es una garantía de beneficio del servicio 
e) No sabe / No opina 
17. ¿Para usted cuál es el atributo más importante que debe tener 
el perfil de un agente de seguridad? 
a) Adaptabilidad al cambio 
b) Orientación al cliente 
c) Trabajo en equipo 
d) Integridad y Autocontrol 
e) Responsabilidad y Compromiso 
18. ¿Cada cuánto tiempo cree usted que el personal debería 
capacitarse o reentrenarse para desarrollar nuevas 
habilidades y atributos? 
a) Cada 3 meses 
b) Cada 6 meses 
c) Cada 1 año 
19. ¿Cuál de estas empresas locales de seguridad y 
vigilancia le brinda más confianza? 
a) Seguridad Acuario 
b) Seguridad y vigilancia El Águila S.R.L. 
c) Over Protection S.A.C 
d) Seguridad Privada Fénix 
e) Empresa de Seguridad Vizen S.R.L 
20. ¿Conoce o ha escuchado hablar sobre la empresa de 






21. ¿Conoce usted los tipos de servicio de seguridad que 
ofrece la empresa El Águila S.R.L.? 
a) Si 
b) No 
c) No sabe / No opina 
22. ¿Cómo calificaría usted el servicio de seguridad que 




d) No sabe / No opina 
23. Si nos compara con la competencia, desde el punto de 
vista de calidad de servicios de seguridad ¿En qué 
posición nos ubicaría? 
a) Mucho mejor que la competencia 
b) Mejor que la competencia 
c) Es un valor agregado del servicio 
d) Es una garantía de beneficio del servicio 
e) No sabe / No opina 
24. ¿Cuál cree usted que es el principal atributo de la 
empresa El Águila S.R.L.? 
a) Autocontrol 
b) Buena atención al cliente y buena comunicación 
con los directivos 
c) Compromiso 
d) Trabajo en equipo 
e) Otros 
25. ¿Qué conclusión podría sacar al conocer 
el establecimiento (Oficinas) de la empresa El 
Águila S.R.L.? 
a) Que es una empresa legalmente constituida por lo 
tanto me inspira confianza 
b) El nivel de seriedad y el desplazamiento operativo 
que realizan 
c) Que están bien capacitados verificando los 
permisos y salas de capacitación 
d) Que es una empresa que se preocupa por los 
detalles e higiene 
59 
 
Anexo 3. Validación de jueces expertos. 
 
60 
 
 
 
 
 
61 
 
 
 
 
 
62 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
63 
64 
 
 
 
 
65 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
66 
67 
 
 
 
 
68 
 
 
 
 
